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Synergia w sprzedazy

1. W TRAKCIE ANALIZOWANIA POTRZEB

Zbuduj kontakt
Dopasowanie i prowadzenie
Aktywne stuchanie
Wybér reakeji
Reakcje odzwierciedlajace
Reakcje dyrektywne
Ujawnianie siebie
Analiza potrzeb klienta

2. W TRAKCIE PREZENTAC]I

Uzywaj zasad wywierania wptywu
Uzasadnienie
Kontrast
Wzajemno$é
Wzajemnos¢ ustepstw
Zaangazowanie i konsekwencja
Spoleczny dowéd stusznosci
Lubienie i sympatia
Autorytet
Niedostepno$é
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SPIS TRESCI

17 Angazuj podéwiadomoéé klienta

123 Obrazowe opisy, barwne wizualizacje — potega stéw
125 Petle synoniméw stownych

129 Odwolywanie sie do zmystéw

135 Sita przymiotnikéw

139 Efekt ,jezyka ogélnego”

146 Sugestywne metafory

150 Magia cytatéw, historii, opowieéci

153 Wskaznik odniesienia — zmiana identyfikacji
156 Zaangazuj Swiadomo$é klienta

157 Na co zwraca uwage §wiadomy umyst?

160 Klient zorientowany vs. niezorientowany

161 Kieruj uwaga swoich rozméwcéw

162 Stosuj zatozenia

167 Rodzaje zalozeri — presupozycji

167 1. Zalozenia zwigzane z czasem
lub ze zmiang czasu

168 2. Zalozenia oparte na $wiadomoéci

169 3. Zalozenie porzadkowe

170 4. Zalozenia bazujace na przymiotnikach
i przystéwkach

171 5. Zalozenia zbudowane na stopniowaniu

172 6. Zalozenia oparte na wyborze pozornym

173 7. Zalozenia zwigzane z wyborem ograniczonym

174 8. Pietrzenie presupozycji

176 Implikuj zdarzenia

178 1. Implikacja jednoczesna

180 2. Implikacja wynikowa

181 3. Implikacja spéjnikowa

184 4. Implikacja znaczeniowa

185 5. Implikacja tréjkowa

187 Podtacz sie pod wartosci

189 Podawanie informacji zgodnie z percepcja klienta

192 Jak dziata percepcja?

194 Autorytet wewnetrzny/zewnetrzny

197 Do/od (Dazenie vs. unikanie)

199 Ja /inni



PEYCHOLOGIA W SPRZEDAZY
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229

Mozliwoéé/koniecznoéé (opcje vs. procedury)
Podobiefstwa/réznice (znajomosé vs. nowosé)
Ogélny/szczegbtowy (catosé vs. detale)

3. ZAMKNIJ SPRZEDAZ

Sygnat zakupu a gadulstwo

Techniki zamkniecia
Zamkniecie ,na wprost”
Zamkniecie ,na kontynuacje”
Zamknigcie ,na zmiekczenie”
Zamkniecie ,,na konsekwencje”
Zamkniecie ,na pytanie”
Zamkniecie ,,na opcje”
Zamkniecie na ilo§é/czas
Zamkniecie informacyjne

ZAKONCZENIE

<4 — 5»



